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 چکيده
-گرایی مشتری)  فروش نیروی عملکرد بر موثر عوامل بررسی تحقیق این از هدف

 ابتدای در .است بوده (مصور ظریف شرکت :موردی مطالعه) نواوری اجرای-خلاقیت

 سپس و است شده پرداخته آن ضرورت و تحقیق اهداف و فرضیات به تحقیق این

 روایی تایید که گردید تدوین ای پرسشنامه آن پیشینه و تحقیق ادبیات به توجه با

 نیز آن پایایی تعیین برای و گرفت قرار تایید مورد مشاور و راهنما اساتید توسط آن

 آماری نمونه میان در که آمد بدست 0.88 مقدار که شد استفاده کرونباخ آلفای از

 ظریف شرکت فروش و بازاریابی بخش مدیران و کارکنان تعداد از نفر 98 که تحقیق

 برای .گردیدند آوری جمع ها داده و گردید پخش بودند ساکن تهران شهر در مصور

 و گردید استفاده جزئی مربعات حداقل آزمون از تحقیق دادههای تحلیل و تجزیه

 است تاثیرگذار فروش نیروی خلاقیت بر مشتری به گرایش -1 که میداد نشان نتایج

 اجرای -3 است تاثیرگذار فروش نیروی نوآوری اجرای بر فروش نیروی خلاقیت -2

 .است تاثیرگذار فروش نیروی عملکرد بر فروش نیروی نوآوری

عملکرد نیروی  -نواوری اجرای - خلاقیت – گرایی مشتری :يديکل واژگان 
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  2 احتساب حسين نایب مجتبی،  1 مهرانی هرمز

 گروه مدیریت بازرگانی، واحد علی آباد کتول دانشگاه آزاد اسلامی، علی آباد کتول، ایران. 1
بازاریابی، دانشکده مدیریت دانشگاه آزاد اسلامی، واحد تهران -دانشجوی کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی 2 

 شمال، ایران.
 

 نام نویسنده مسئول:
 احتساب مجتبی نایب حسين

 

 فروش نيروي برعملکرد موثر عوامل بررسی

 )نواوري اجراي-خلاقيت-گرایی مشتري( 

 )مصور ظریف شرکت :مطالعه مورد(
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 مقدمه
 ،(2012 همکاران، و ایوانز )باشد می اهمیت حائز بازار هر در شرکت بقای برای خلاقیت و نوآوری فرایند است مشخص که همانطور

 همکاران، و سامه و 2007 ، جورج )باشند می فرایندی و مالی های ریسک از پر و بر زمان بر، هزینه بسیار آن اجرای و فرایندها این ولی

 و داده بهبود را انها خلاقیت و نوآوری اجرای تواند می مشتری، به گرایش عامل  به آنها گرایش و فروش نیروهای که صورتی در .(2013

 نیروهای های نوآوری و ها خلاقیت و عملکرد بهبود این از بتواند نیز شرکت و ،(2004 ورکمن، و ایم) دهد قرار تاثیر تحت را آنها عملکرد

 فروش واحد عملکرد با بیشتر را شرکت عملکرد اینکه دلیل به همچنین .(2015 مائلو، و وانگ)کند پیدا دست رقابتی مزیت به خود فروش

 ان نیروهای و واحد این عملکرد بهبود شرکت، های فعالیت بر زیادی بسیار تاثیر ان نیروهای و واحد این و (2007 جورج،) سنجند می آن

 بالا خلاقیت و نوآوری به آنها شمار بی نیاز کشور فرش و موکت بازار بر حاکم شرایط دلیل به.(2015 مائلو، و وانگ )میرسد نظر به ضروری

 به نمیتوانند دیگر موکت و فرش شرکتهای در فروش نیروی دیگر خارجی و داخلی رقبای هجوم و تقلید با رقابت برای شرکتها محصولات در

 و هستند مشرف آنها خواسته و بازار شرایط به کاملا آنها زیرا باشند دخیل نیز نوآوری ایجاد در باید و بپردازند فروش به فقط سنتی صورت

 شرکت کلی عملکرد نهایت در و نوآوری عملکرد به کمک نوآوری ایجاد دادن مشغول شرکتها این در فروش نیروهای نیز دلیل همین به

 .هست

 هیچ در ولی است گرفته قرار مطالعه مورد فروش نیروی عملکرد بر فروش نیروی گرایی مشتری رابطه و تاثیر متعددی تحقیقات در

 که است نگردیده مشخص متغیر دو این بر آنها خلاقیت و فروش نیروی توسط آن اجرای و نوآوری مانند مهمی متغیرهای تاثیر آنها از کدام

 نتایج قطعا گردد لحاظ متغیرها این تاثیر که زمانی و (2015 میائو، و وانگ) نباشد استناد قابل چنان ان تحقیقات نتایج که است گشته باعث

 رقابت صنایع تمامی در کشورمان رقابتی بازار در اینکه به توجه با .بود خواهند تر نزدیک واقعی نتایج به و کرد خواهند معناداری تفاوت

 های طرح الگو تغییر به احتیاج کشور موکت بازار در رهبری جایگاه داشتن و رقبا از گرفتن پیشی برای مصور ظریف شرکت .است شدید

 محصولات فروش توانند می و هستند ریسک با همراه ذاتی صورت به تغییرات این که دارد انها در خلاقیت و نواوری ایجاد و خود محصولات

 بازار به گرایش که فروش نیروهای سوی از خلاقیت و نواوری این اگر ولی .گردند آن افزایش یا افت باعث و دهند قرار تاثیر تحت کاملا را

  را شرکت فروش و شرکت عملکرد و افزایش را محصولات این موفقیت شانس و داده کاهش را ها ریسک این تواند می باشند داشته مناسب

 .است نگرفته انجام زمینه این در چندانی مطالعات متاسفانه موضوع این اهمیت به توجه با .بخشند بهبود مجموع در

    خارجی و داخلی فشارهای به توجه با نیز باشد می کشور موکت و فرش زمینه در نام به های شرکت از که نیز مصور ظریف شرکت

 بازارگرایی های فعالیت سازی پیاده  و بازار به شرکت گرایش در سعی بازار و مشتریان متغیر نیازهای بالاو خلاقیت و نوآوری دلیل به بازار در

 نزدیکی دلیل به آن نیروهای و فروش واحد الخصوص علی آن واحدهای و شرکت داخلی های نوآوری از استفاده و داخلی فرایندهای در

 این در شده انجام هایتلاش گرفتن نظر در با و راستا همین در .است برداشته هایی گام زمینه این در و باشد می بازار و مشتریان با بیشتر

 به توجه با فروش نیروی عملکرد بر فروش نیروی بازارگرایی تاثیر به که شد خواهد سعی نیز تحقیق این در جهان، و ایران سطح در زمینه

 عملکرد بهبود برای کوچک چند هر کمکی تا گردد پرداخته مصور ظریف شرکت در فروش نیروی نوآوری اجرای و خلاقیت میانجی نقش

 .پذیرد صورت شرکت این فروش
 

 ادبيات و پيشينه -1

 گراییمشتري -1-1

 (2015ومیائو وانگ)دارد برتر آفرینی ارزش برای هدف خریداران پنهان و الوقوع قریب نیازهای از کافی درک به اشاره گرایی مشتری

 به موجود مشتریان حفظ که انددریافته و شده واقف خود مشتریان رضایتمندی اهمیت به بسیاری سازمانهای گذشته دهه دو طی

 .(1388 براری، و رنجبران ) است جدید مشتریان جذب از تر هزینه کم مراتب

 را دیگران و کنند خرید (شرکت) او از آینده در مجدداً که است هدف مشتریان با روابطی چنان برقراری دنبال به مند رابطه بازاریابی

 آنچه و کرد ایجاد مشتری در فراوان رضایتمندی که است این مشتریان نگهداری و حفظ جهت رویکرد بهترین .کنند ترغیب کار این به نیز

 همکاران، و حبشی شیدایی )شود مستحکم شرکت به نسبت او وفاداری نتیجه در تا داد قرار توجه مورد شود می تلقی ارزش او برای را

1393). 

 این از ناشی ملموس غیر و ملموس مزایای به یابیدست و مشتری برای بیشتر ارزشهای ارائه پی در نیز مشتری با ارتباط مدیریت

 می شمار به رقابتی مزیت یک عنوان به مشتری با ارتباط مدیریت و مند رابطه بازاریابی اصول به عمل و توجه کنونی دنیای در .است رابطه

 .(1388 ، براری و رنجبران)رود

http://www.joas.ir/


 1 -15، ص 1396، پاییز 7پژوهش های کاربردی در مدیریت و حسابداری، شماره 
ISSN: 2538-3663 

http://www.Joas.ir 

 

 

 دست از معنی به آن و است فروش قلم یک دادن دست از بیشتر چیزی مشتری یک دادن دست از که انددریافته آنها بهتر عبارتی به

 .دهد انجام بود، شرکت محصولات خریدار که زمانی دوره یا خود زندگی طول در توانست می مشتری که است هایی خرید جریان کل دادن

 تحقق برای که شود بیان است لازم شده مطرح مباحث به توجه با .هستند خود مشتریان عمر دوره ارزش کسب دنبال به شرکتها عبارتی به

 چراکه نمود ریزی برنامه و هماهنگ راستا همین در نیز را فروشندگان تر جزئی سطح در همچنین و فروش های استراتژی باید اهداف این

 1393 همکاران، و حبشی شیدایی )میکنند برقرار مشتری با را ارتباط بیشترین سازمان یک در

 

 فروش نيروي نوآوري -1-2

 اهمیت باید موضوع این کنار در اما شود، می داده نسبت شرکتها توسعه و تحقیق از تابعی بعنوان راحتی به موارد اغلب در نوآوری

 تحقیق بخش از خارج در کار و کسب فرایندهای در که هایی نوآوری همچنین .(2015 میائو، و وانگ)شود شناخته رسمیت به نیز محصول

 .(2012 ویرسما،) گیرد می جای عملکردی مختلف های شکاف بخش در دهد می رخ توسعه و

 اختیار در لحاظ به اقتصادی، های بنگاه عنوان به ها سازمان که است اهمیت حائز جهت آن از کار و کسب بخش در تغییر و نوآوری

 شرکت و ها بنگاه .آورند می در گردش به را خدمات و صنعت های چرخ تولیدی، های فعالیت انجام و اولیه مواد تأمین کار، نیروی داشتن

 از خود بازار سهم افزایش و حفظ محدود، منابع کسب برای جهانی سطح در حتی و کشور هر اقتصاد مختلف های بخش در موجود های

 .(1392همکاران، و سعیدی) کنند می استفاده جدید های نوآوری

 توجهی قابل طور به تواند می رقیب هوشمندی و مشتری به اول دست دسترسی نظر از برانگیز رشک موقعیت یک در فروش، نیروی

 نقش توانند می فروشندگان که دهد می نشان امر این.(2012 جارامیلو، و  دیتز فارلند، مک ایوانز، ) کند کمک شرکت نوآوری فرایند به

 .(2015 میائو،؛ و وانگ )باشند داشته را شرکتها در نوآوری و خلاقیت عاملان

 برای اغلب خاص واحد یک فروشندگان که است ای گونه به فروش وظایف ماهیت و است تغییر حال در فروش مدیریت در اخیر روند

  2001.(هانت، و ییلماز ؛ 2010 جیندال، و هیوز، رپ، آهیرنه،  )دارند نیاز یکدیگر به فروش انجام موفقیت

 اختیار در لحاظ به اقتصادی، های بنگاه عنوان به ها سازمان که است اهمیت حائز جهت آن از کار و کسب بخش در تغییر و نوآوری

 شرکت و ها بنگاه .آورند می در گردش به را خدمات و صنعت های چرخ تولیدی، های فعالیت انجام و اولیه مواد تأمین کار، نیروی داشتن

 از خود بازار سهم افزایش و حفظ محدود، منابع کسب برای جهانی سطح در حتی و کشور هر اقتصاد مختلف های بخش در موجود های

 فروش وظایف ماهیت و است تغییر حال در فروش مدیریت در اخیر روند.(1392همکاران، و سعیدی) کنند می استفاده جدید های نوآوری

 ، جیندال و هیوز، ، رپ ، آهیرنه ) دارند نیاز یکدیگر به فروش انجام موفقیت برای اغلب خاص واحد یک فروشندگان که است ای گونه به

 کسب نیازمندند آن به شدت به ها سازمان که آنچه کنونی، عصر بینی پیش غیرقابل و ثبات بی فضای در .(2001 هانت، و ییلماز ؛ 2010

 کمک با که کارکنان خلاقیت پرورش بر مدیران تأثیر نیز و مدیران خلاقیت و نوآوری با مگر گردد نمی میسر امر این و است رقابتی مزیت

 .(1392همکاران، و محمدی میر) بکوشند خود سازمان بالندگی و رشد جهت در یکدیگر

 و قوی بسیار آن، پیامدهای و کنندگان تعیین محل، وسعت، فرایندها، آن، طبیعت مورد در ها بحث .است وسیع مکتب  یک نوآوری

 زمینۀ در داخلی های شرکت شدید ضعف لیکن نیست؛ پوشیده هیچکس برای نوآوری موضوع اهمیت چه اگر .است مطرح وسیعی گستره در

 محقق انگیزه که کرد می طلب را خور در پژوهشی ضرورت وکار، کسب فرایندهای توسعه در همچنین و خدمات و محصولات ارائه در نوآوری

 .کند می بیشتر را نوآوری موضوع پیرامون پژوهش و تحقیق انجام منظور به

 مى آن خوب بسیار عملکرد و سازمان پایدار رقابتى مزیت به منجر انسانی منابع مدیریت که است کرده ثابت مختلف های پژوهش

 جدید، هاى فناورى یا جدید محصولات ایجاد  و توسعه عنوان به نوآورى است رقابتى مزیت آوردن بدست براى مهمى ابزار همچنین و شود

 کارگیرى به نتیجه بیشتر درونى نوآورى و آید مى بدست درونى نوآورى از شرکت یک نوآورى واقع، در .دارد شرکت عملکرد بر مهمى تأثیر

 .(2011همکاران، و چانگ) است شایسته کارمندان

 خلق تسهیل و جدید صنعتی فضای ایجاد برای شرکت یک ساختن توانا :نویسند می چنین سازمانی نوآوری مورد در پراهالد و هامل

 .(1989 پراهالد، و هامل) جدید بازارهای

 پدیدار بازی، قوانین شکستن طریق از که داند می صنعت یک در رقابت متفاوت کاملا روش یک منزله به را سازمانی نوآوری مارکیدز

 راهِ به منجر روش کدام اینکه و است آن مورد در وکار کسب آنچه "مجدد سازی مفهوم" از است عبارت او نظر از اصلی عنصر یک .شود می

 (2008ولادیمیر، و جاکولاین) شود؟ می صنعت در صحیح طور به مسابقه، کردنِ بازی متفاوتِ
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 و رسانی خدمت برای فرصت یک عنوان به تغییر از توان می آن کمک به که کرد معرفی کارآفرینان خاص ابزار را نوآوری دراکر پیتر

 دراکر تعریف ارزشمند بسیار نکته .گرفت نظر در ها سازمان در اجرا قابل و یادگیری قابل توانایی عنوان به را نوآوری و گرفت بهره تجارت

 .(1985دراکر،) است سودآور های فرصت به تهدیدها تبدیل جهت کارآفرین افراد توسط ها سازمان داخل در نوآوری یادگیری قابلیت

 بازاریابی روش یک بهبودیافته، کاملا یا جدید فرآیندی یا (خدمات یا کالا) محصول یک سازی پیاده و خلق نوآوری کلی طور به اما

 (1392همکاران، و محمدی میر) باشد می خارجی ارتباطات یا کار محل سازمان تجاری های فعالیت در جدید سازمانی متد یک یا جدید
 

 خلاقيت-1-3

   و ها نوآوری این .است بوده هستی نظام ناپذیر جدائی جزء همواره زندگی مختلف ابعاد در نوآوری و خلاقیت خلاق، تصور تغییر،

 .است داده قرار تأثیر تحت را بشر زندگی های جنبه تمام نوین، های پدیده

 بتوان جرات به شاید .است نمانده امان در تغییر و نوآوری موج از و باشد می بشر زندگی از جزئی نیز اقتصاد و کار و کسب دنیای

 اکبری، و رضوی) دارند قرار اقتصاد و کار و کسب حوزه در است داشته نوآوری و تغییرر از را تأثیرپذیری بیشترین که هایی زمینه گفت

1390). 

 اندیشه ارائه برای سازمان بقای تضمین در عامل ترین مهم شاید نوآور و خلاق محیط آوردن وجود به که است باور این بر دیل ارنست

 بلکه کند می ترغیب خلاق و جدید تفکر ابراز برای افراد در را انگیزش فقط نه خلاقیت بروز برای مناسب محیط .باشد بکر و جدید های

 نقل)کند انتخاب خود کادرتخصصی تقویت برای هستند ارزشمند ویژگی این دارای که را افرادی بتواند تر آسان سازمان که شود می سبب

 .(1393زاده، خراط و حاجیها از

 کوششی هیچ از و نموده عمل تمام بیرحمی با خود، رقبای آوردن در پا از برای صنایع و ها سازمان که امروزه پرتلاطم دنیای در

 از جزئی نوعی به دیدگاه، این .است کرده پیدا نمود پیش از بیش محصولات، و خدمات در نوآوری و خلاقیت به نیاز کنند، نمی فروگذار

 نوآوری و خلاقیت توان نمود، بندی طبقه نامحسوس و محسوس دسته دو به را منابع بتوان اگر .شود می محسوب منابع بر مبتنی دیدگاه

 (1392همکاران، و سعیدی) آید می شمار به نامحسوس منابع زمره در

 ایجاد به انسانی، منابع خلاقیت توان .باشد سازمانی های دارایی یا و انسانی منابع به منسوب است ممکن نوآوری، و خلاقیت توان

 های هزینه کاهش به تواند می نهایت در نیز سازمانی های دارایی در نوآوری و ظاهری جذابیت و زیبایی در متمایز خدماتی و محصولات

 .(1392همکاران، و سعیدی) گردد منجر بازار در رسوخ و محصول توسعه حتی و محصول ارائه و تولید زمان کاهش عملیاتی،
 

 فروش:عملکرد نيروي  -1-4
 در یابیارز نظام فقدان که یاگونه به است؛ نموده ریناپذاجتناب را یابیارز نظام وجود تیریمد دانش شگرف تحولات یکنون عصر در

 یها یماریب علائم از یکی عنوان به ها؛ یاستراتژ و اهداف کارکنان، امکانات، و منابع از استفاده در یابیارز از اعم را، سازمان مختلف ابعاد

 .ندینمایم قلمداد سازمان

 نظام به مبرم ازین ایپو و دهیچیپ یها طیمح در بالاخص خود یها تیفعال تیمرغوب و تیمطلوب زانیم از یآگاه منظور به سازمان هر

 سازمان برون و درون طیمح با ارتباط یبرقرار عدم یمعنا به ستمیس کی در کنترل و یابیارز نظام وجود فقدان گرید یسو از. دارد یابیارز

 از آن، کبارهی وقوع عدم علت به یسازمان مرگ دهیپد بروز است ممکن. است سازمان مرگ تاًینها و کهولت آن یامدهایپ که گرددیم یتلق

 رشد، یبرا لازم اصلاحات انجام امکان بازخورد کسب نظام فقدان دهدیم نشان مطالعات لکن. نشود احساس ها سازمان یعال رانیمد یسو

 .(1390 ،یعادل) است یسازمان مرگ دهیپد نیا سرانجام د،ینمایم ممکن ریغ را سازمان یها تیفعال بهبود و توسعه

 از تنها گذشته در یتجار یها سازمان. است واداشته چالش به را کاربران و محققان که است یادیز انیسال عملکرد یابیارز مسئله

 یابیارز و یبررس از پس 1980 دهه لیاوا در«  نورتن و کاپلن» نکهیا تا کردند؛ یم استفاده عملکرد یابیارز ابزار عنوان به یمال یها شاخص

 ییناکارا نیا که ساختند انینما ها سازمان عملکرد یابیارز یبرا را اطلاعات نیا یها ییناکارا از یاریبس ت،یریمد یحسابدار یها ستمیس

 (.1992 نورتون، و کاپلان) بود بازار رقابت و طیمح ییایپو ها، سازمان یدگیچیپ شیافزا از یناش

 در شرکت عملکرد کلیدی نبض و حیاتی شاخص فروش نیروی عملکرد و شده تلقی ها آن فروش نیروی ها شرکت رقابت مقدم خط

 و یزیعز) گردد می ها آن تسهیل و مذکور عوامل تقویت و بهتر ریزی برنامه موجب عملکرد این بر اثرگذار عوامل شناسایی. است رقابتی بازار

 .(1391 همکاران،
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 یتوجه قابل طور به تواند یم  بیرق یهوشمند و یمشتر به اول دست یدسترس نظر از زیبرانگ رشک تیموقع کی در فروش، یروین

 نقش توانند یم فروشندگان که دهد یم نشان امر نیا(. 2012  ،  لویجارام و  تزید فارلند، مک وانز،یا)  کند کمک شرکت ینوآور ندیفرا به

 (.2015 ائو،؛یم و وانگ) باشند داشته را شرکتها در ینوآور و تیخلاق عاملان

 یبرا اغلب خاص واحد کی فروشندگان که است یا گونه به فروش فیوظا تیماه و است رییتغ حال در فروش تیریمد در ریاخ روند

 .(2001  هانت، و لمازیی ؛ 2010 ، ندالیج و وز،یه ، رپ ، رنهیآه)  دارند ازین گریکدی به فروش انجام تیموفق

 دیگر برخی در و شده بندی تقسیم فروش نیروی عملکرد تحقیقات برخی در است، بعدی چند ای مؤلفه عملکرد که داشت توجه دیبا

 بسیاری توسط همچنان که است شده انجام  پرولوت و بهرمان توسط زمینه این در استناد پر تحقیقات یکی. است شده مطرح کلی صورت به

 .ردیگ می قرار بررسی مورد محققان از

 یرفتار و ینیع عملکرد بر  یکوش سخت و یشغل تیرضا ، یشغل تعارض ،یشغل اقیاشت نقش یبررس با( 1387) همکاران و یزیعز

 ارائه عملکرد بر کوشی سخت و فروش عینی عملکرد بر شغلی اشتیاق فروش، نیروی شغلی ادراکات بین از  که داشتند انیب فروش یروین

 رفتاری و فروش ائه ار های عملکرد از تابعی فروش عینی عملکرد که شد مشخص همچنین. دارند را اثر بیشترین رفتاری عملکرد و فروش

 مطرح مدل. داد قرار نظر مد را کوشی سخت میانجی متغیر باید شغلی رضایت و اشتیاق تعارض، اثر تبیین برای که داد نشان تحقیق این. است

 .است شده داده نشان ادامه در نیمحقق نیا شده
 

 پژوهش تجربی پيشينۀ -1-5

 داخل های پژوهش و مطالعات جدیدترین مرور به بخش این در  خلاقیت گرایی مشتری فروش، نیروی نوآوری اهمیت و تبیین از پس

 .شود می پرداخته نامبرده متغیرهای با کشورمرتبط از خارج و

 انجام ساختاری معادلات رویکرد :فروش نیروی عملکرد بر موثر عوامل مدل عنوان با که (1387)همکاران و عزیزی تحقیق در •

 (عینی و فروش ارایه رفتاری،) فروش نیروی عملکرد مختلف جنبه سه بر موثر عوامل شناسایی برای را الگویی محققان مطالعه این در.گرفت

 از تحقیق های فرضیه آزمون برای .نمودند آزمون را آن 5/8 نسخه لیزرل افزار نرم کاربرد و ساختاری معادلات از استفاده با و نموده طراحی

 شغلی اشتیاق :فروش نیروی شغلی ادراکات بین از که داد نشان نتایج .شد استفاده غذایی مواد صنعت در فروش نیروهای از نفره 165 نمونه

 فروش عینی عملکرد که شد مشخص همچنین .دارند را اثر بیشترین رفتاری و فروش ارایه عملکرد بر کوشی سخت و فروش عینی عملکرد بر

 میانجی متغیر باید شغلی رضایت و اشتیاق تعارض، اثر تبیین برای که داد نشان تحقیق این .است رفتاری و فروش ارایه عملکردهای از تابعی

 .داد قرار مدنظر را کوشی سخت

 فرضیات،روش و اهداف گرفت صورت کارکنان خلاقیت وتحلیل تجزیه و بررسی عنوان با که(1393)امیری مال صادقی تحقیق در •

 :باشد می زیر شرح به تحقیق این گیری ها،نتیجه تحقیق،یافته

 و ها ایده ارزیابی یابی، ایده یابی، مساله) آن چهارگانه ابعاد و خلاقیت موجود وضعیت تحلیل و شناسایی هدف با تحقیق این :هدف

 از ها آن خلاقیت سطح و برخوردارند خلاقیت از مطالعه مورد سازمان کارکنان هرچند داد، می نشان نتایج .است شده انجام (ها ایده اجرای

 تاهل، وضعیت جنسیت، های ویژگی که است آن بیانگر تحقیق نتایج چنین، هم .دارد فاصله مطلوب، وضع با اما است، تر بیش متوسط حد

 سایر/سازمان دانشگاه) تحصیل محل دانشگاه و (پیمانی /رسمی) عضویت ،(شهرستان /استان مرکز) کار محل ،(مرئوس/مدیر) مسوولیت

 سطح بالاترین دارای سازمان، دانشگاه آموختگان دانش و خلاقیت سطح ترین کم دارای زنان خصوص به .دارند تاثیر خلاقیت بر ،(ها دانشگاه

 کارکنان خلاقیت افزایش درباره تحقیق نتایج  .دارد وجود زیادی فاصله مرئوسان و مدیران خلاقیت میزان بین ضمن، در .هستند خلاقیت

 قرار اولویت در شهرستان، کارکنان به نسبت استان مرکز کارکنان و مدیران به نسبت مرئوسان مردان، به نسبت زنان که است ترتیب این به

 افراد عضویت و شوند تامین سازمان دانشگاه توسط باید نیاز مورد کارشناسان سازمان، محیط در خلاقیت افزایش برای ضمن، در .گیرند

 دشو تبدیل رسمی به پیمانی

 فروشندگان از نفر 95 بازارگرایی، در کارکنان گرایی مشتری گیری اندازه برای مقیاسی نمودن ارائه با همزمان (1982)ویتز ساکس

 نتیجه .دادند قرار بررسی مورد عملکردشان، بر فروشندگان گرایی مشتری اثر بررسی و تعیین جهت را کامپیوتر و  الکترونیک صنعت در فعال

 به تصمیم جهت مشتریان به فروشندگان کمک میزان و طرف یک از فروشندگان گرایی مشتری بین مثبت رابطه وجود بیانگر آنها مطالعات

 .بود دیگر طرف از آنها فروش عملکرد همچنین و بهتر خرید

 و پرداختند فروشی خرده محیط در فروشندگان شغلی عملکرد بر گرایی مشتری /گرایی فروش اثر بررسی به (2001)همکاران و بولز

 .بود فروش نیروی عملکرد بر گرایی فروش منفی اثر همچنین و گرایی مشتری مثبت اثر نشانگر آنان تحقیق نتیجه
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 فروش عملکرد و نوآوری اجرای خلاقیت، بر فروش نیروی بازار گرایش تاثیرات " عنوان با خود مطالعه در نیز (2015) میائو و وانگ

 ندارد وجود درک این کند، می کمک نوآوری طریق از شرکت عملکرد به بازار گرایش که است داده نشان تحقیقات چه اگر که کردند بیان "

 خصوص به نوآوری، روی بر مختلفی تاثیرات است ممکن (عملکردی هماهنگی و رقیب، گرایش مداری، مشتری) بازار گرایش ابعاد چگونه که

 وابستگی متحده، ایالات تولید بخش در تجاری فروش نیروهای های داده از استفاده با محققین این .باشد داشته فروش نیروی زمینه در

 مثبت تاثیر اما تقویت را رقیب گرایش مثبت تاثیر تواند می که کردند شناسایی مهم بسیار مرزی شرط یک عنوان به را فروش نیروی نتیجه

 عملکرد بر فروش نیروی خلاقیت تاثیر که داد نشان آنان مطالعات نتایج این، بر علاوه .کند تضعیف را فروش نیروی خلاقیت بر مداری مشتری

 .گیرد قرار تقویت مورد نوآورانه سازمانی فرهنگ یک توسط میتواند که میشود، میانجی نوآوری اجرای توسط کامل طور به
 

 پژوهش هاي فرضيه -1-6

 .است تاثیرگذار فروش نیروی خلاقیت بر مشتری گرایی -1

 .است تاثیرگذار فروش نیروی نوآوری اجرای بر فروش نیروی خلاقیت -2

 .است تاثیرگذار فروش نیروی عملکرد بر فروش نیروی نوآوری اجرای-3
 

 پيشنهادي مدل -1-7

 .میشود پیشنهاد زیر مفهومی مدل آنها در رفته بکار متغیرهای و پیشین پژوهشهای مطالعه و بررسی از پس حاضر، پژوهش در

 

 

 

 
 

 

 پژوهش شناسی روش -2

 این در .است پیمایشی_توصیفی نوع از هدف، مبنای بر بندی تقسیم لحاظ به و کاربردی نوع از استفاده، نوع منظر از پژوهش این 

 در فروش نیروی نوآوری اجرای و خلاقیت میانجی نقش به باتوجه فروش نیروی عملکرد بر فروش نیروی بازارگرایی تاثیر بررسی به تحقیق

  .است شده پرداخته مصور ظریف شرکت

 (1387زاده، رمضان) شودمی گفته جامعه باشند، مشترک ویژگی یک حداقل دارای که هایی واحد یا افراد از ای مجموعه به. 

 .باشندمی ایران سطح در مصور ظریف شرکت بازاریابی و فروش بخش مدیران کارکنان نیز پژوهش این آماری جامعه

 شودمی استفاده جایگذاری بدون ساده تصادفی گیرینمونه روش از تحقیق این در قبول قابل و مناسب نمونه حجم تعیین برای. 

 خاکی،) شودمی استفاده است مناسب گیرینمونه روش در نمونه حجم تعیین برای که زیر فرمول از مقدماتی، مطالعات نتایج اساس بر

1384): 
 

 (1)                                                                                                         

 

 نمونه روش از استفاده با که باشند می نفر 132 بر بالغ مصور ظریف شرکت فروش و بازاریابی بخش مدیران و کارکنان تعداد 

 برابر شانس و تصادفی انتخاب بر زیادی تاکید کمی های پژوهش در .آمد دست به آماری نمونه حجم برای نفر 98 تعداد تصادفی گیری

 بدون تصادفی گیری نمونه کمی بخش در استفاده مورد گیری نمونه روش نتیجه در.دارد وجود پزوهش مورد جامعه اعضای همه برای

 و فروش بخش (پرسشنامه یک نفر هر) مدیران و کارکنان اختیار در پرسشنامهها تصادفی صورت به که صورت بدین .است جایگذاری

 .نباشد مساوی توزیع این میتواند و گرفت خواهد قرار مصور ظریف شرکت  بازاریابی

 

 

 
 

خلاقیت نیروی  مشتری گرایی

 فروش

اجرای نواوری 

 نیروی فروش

عملکرد نیروی 

 فروش
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 شد استفاده اطلاعات گردآوری برای ذیل روش سه از پژوهش این در:  

 ايکتابخانه و اسنادي مطالعه: 

 و هاژورنال ها،پروژه و هاطرح گزارش ها،نامهپایان ها،کتاب نظیر ایکتابخانه منابع و اسناد در جامعی بررسی ابتدا راستا، این در 

 .گرفت خواهد صورت پژوهشی و علمی مجلات

 

 یالکترونيک منابع طریق از جستجو 

 مربوطه محقیقن با ارتباطات همچنین و زمینه این در علمی مقالات پژوهشی، هاییافته گسترده، و جدید اطلاعات کسب برای 

 .گردد می استفاده (اینترنت) الکترونیکی منابع از کشورها سایر در

 

 ميدانی مطالعه 

 هدف پرسش از ای مجموعه از عبارت پیمایشی تحقیقات در اطلاعات آوری جمع ابزار ترین متداول از یکی عنوان به پرسشنامه 

 سوالات .(1384خاکی،) دهد می قرار سنجش مورد را پاسخگو فرد یک بینش و نظر،دیدگاه گوناگون، های مقیاس از گیری بهره با که مدار

 که است کلی هایپرسش یکسری شامل عمومی سؤالات .شودمی تقسیم تخصصی و عمومی سؤالات دسته دو به  پژوهش این پرسشنامه

 ابعاد تاثیرگذاری زمینه در متغیر .پنج شامل پرسشنامه دوم بخش .کندمی آوریجمع دهندگانپاسخ از را شناختیجمعیت اطلاعات

 یک عوامل از یک هر از متغیر هر سنجش برای  .باشد می نوآوری و خلاقیت میانجی نقش به توجه با فروش نیروی عملکرد بر  بازارگرایی

 خبرگان با مصاحبه و متون مرور اساس بر سؤالات این.است شده گرفته درنظر لیکرت تایی 5 طیف یک آن برای و است شده طراحی سوال

 و وجهی دو پیچیده، مبهم، نامفهوم، سؤالات از ممکن حد تا شده سعی سؤالات این بندیجمله در .است شده ساخته موضوع بررسی برای

   .شود پرهیز منفی

 روایی سنجش برای گرفت قرار تأیید مورد پرسشنامه و شد نظرخواهی خبرگان از تن چند از ها، پرسشنامه اعتبار تبیین جهت 

  .شد انجام لازم اصلاحات هاآن نظر اساس بر و شده پخش مربوطه محققان و خبرگان از تن چند میان پرسشنامه پژوهش، این پرسشنامه

 برای که اندازهگیری وسیله یک اگر ازاینکه است عبارت میشود، تعبیر نیز اعتمادپذیری و دقت اعتبار، به آن از که ابزار پایایی 

 به شود؛ حاصل آن از مشابهی نتایج میگیرد، قرار مورداستفاده دیگر مکان یا زمان در مشابه شرایط در شده ساخته صفتی و متغییر سنجش

 بدست برای پژوهش این در .باشد برخوردار یکسان نتایج سنجش و تکرارپذیری خاصیت از که است ابزاری معتبر یا ابزارپایا دیگر، عبارت

 یا باشد شده تشکیل فرعی آزمون مجموعه چندین از آزمون که صورتی در .میشود استفاده کرونباخ آلفای روش از پرسشنامه اعتبار آوردن

 نمره واریانس ابتدا حالت، دراین .میکنیم استفاده کرونباخ آلفای از کنیم، تعیین را آزمون مجموعه اطمینان ضریب بخواهیم دیگر عبارت به

 عباس) میشود تعیین آلفا ضریب آن فرمول از استفاده با سپس و میشود محاسبه (فرعی آزمونهای)زیرآزمونها از یک هر برای آزمودنیها های

 تا مختلف سؤالات آنکه یعنی .است گیریاندازه ابزار تجانس معرف دارد تأکید درونی ثبات بر که کرونباخ آلفای ضریب .(1380بازرگان،

 :است شکل این به کرونباخ آلفای فرمول .کنندمی کامل را یکدیگر واحد، کیفیت با متغیر یک هایجنبه گیریاندازه نظر از حد چه

 

o (2)                                                                                                     

 

 از عبارتند تحقیق این در استفاده مورد آماری روشهای : 

 1 )منظور این برای است شده استفاده شناختی جمعیت اطلاعات نمایش برای توصیفی آمار از تحقیق این در :توصیفی آمار 

 جداول و هیستوگرام ،نمودارهای ای دایره ،نمودارهای ای میله نمودارها و فراوانی جداول از استفاده با معمولا شناختی جمعیت اطلاعات

 .شوند می داده نشان توافقی

 2 ) و تجزیه برای  .گرفت قرار تحلیل و تجزیه مورد پرسشنامه از شده آوری جمع های داده پژوهش این در :استنباطی آمار 

 تحقیق متغیرهای از هریک تاثیر تعیین برای آماری، نمونه توزیع بودن نرمال تعیین برای اسمیرنوف-کولموگروف آزمون از ها داده تحلیل

 ساختاری معادلات های محدودیت روش این .شد خواهد استفاده جزئی مربعات مجذور روش از تحقیق مفهومی مدل برازش و

 را ها متغیر میان همبستگی وجود و عدد 200 از بالاتر نمونه حجم بودن بالا نمونه، حجم توزیع بودن نرمال بر مبنی(لیزرر)کوواریانسی

 smart pls و spss افزارهای نرم از نیز تحقیق این در چنین هم .میپردازد  ها داده تحلیل و تجزیه به واریانس از استفاده با زیرا ندارد

 .شد خواهد استفاده
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 متغيرها و شاخصهاي پژوهش -1جدول 
 

 شاخصها متغیرها

مشتری 

 مداری

 مشتری به بودن متعهد

 مشتری برای ارزش ایجاد

 مشتریان نیازهای درک

 مشتریان رضایت اهداف به نیل

 مشتریان به متمایز و برتر خدمات انجام

 خلاقیت

 هستند محصول و بازار نوآوری و جدید های ایده خلق برای منبع بهترین ما فروش نیروی

 دهند می اراِئه مشتری رضایتمندی برای هایی ایده مکررا ما فروش نیروی

 دهند می ارئه مشتری مشکلات حل برای را روشهایی معمول صورت به ما فروش نیروی

 دارند قدیمی مشکلات حل برای جدیدی رویکردهای ما فروش نیروهای

 دهند می قرار ارزیابی مورد خودرا روشهای نکنند دریافت مناسبی جواب اگر ما فروش نیروی

اجرای 

 نوآوری

 است گشته سازگار سازمان با ما فروش نیروی وجدید نو های ایده از بسیاری

 است شده اجرا مشتری به بهتر خدمات برای ما فروش نیروی ای ازایده بسیاری

 گردد اجرا بدرستی شرکت در آنها ای ایده که میکنند موضوع این صرف را خود وانرژی وقت ما فروش نیروی

 میگردد اجرا بدرستی آنها های ایده شوند مطمئن تا میکنند تلاش واحدها دیگر همکاری با سختی به ما فروش نیروی

 میخرند جان به شرکت منفعت برای را خود های ایده اجرای ریسک ما فروش نیروی

 است گشته منجر شرکت مشتریان برای مناسبی خدمات به ما فروش نیروی های ایده

 اند گشته سازگار مشتری به خدمات بهبود برای ما فروش نیروی های ایده

 بودند ما فروش نیروی های ایده نتیجه میشدند تولید گذشته در که محصولاتی از بسیاری

 داد نسبت فروشمان نیروی های ایده به میتوان را مشتری رضایت زمینه در شرکت عملکردهای از از بسیاری

کرد لعم

 روشف

 شرکت اهداف با قیاس در فروش حجم

 شرکت اهداف با قیاس در بازار سهم

 شرکت اهداف با درقیاس سوداوری

 

 یافته هاي پژوهش -3

 آمار توصيفی -3-1
 

 آمار توصيفی مربوط به پاسخ دهندگان -2جدول 
 

 درصد فراوانی تجمعی فراوانی تجمعی درصد فراوانی نسبی فراوانی نسبی مشخصه شاخص

 جنسیت
 70 69 زن

98 100 
 30 28 مرد

 سن پاسخگویان

 20 20 سال 20-30

98 100 
 47 46 سال 30-39

 26 25 سال 40-49

 7 7 و بالاتر 50

 سطح تحصیلات پاسخگویان
 66 65 لیسانس

98 100 
 34 33 فوق لیسانس

 سابقه کاری
 74 72 سال 10زیر 

98 100 
 26 26 سال 10 -19
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 آمار استنباطی -3-2
 

 پایایی پرسشنامه پژوهش -3جدول 
 

 شده (AVE)میانگین واریانس استخراج   پایایی ترکیبی کرونباخآلفای  متغیر تحقیق

 0.661 0.82 0.87 مشتری گرایی

 0.732 0.85 0.89 خلاقیت نیروی فروش

 0.670 0.72 0.78 اجرای نوآوری نیروی فروش

 

به دست آمد که نشان دهنده پایایی خوب پرسشنامه  0.7تمامی مقادیر ضریب الفای کرونباخ و ضریب پایایی بالای  3با توجه به جدول 

 .بودند 0.5هم چنین میانگین واریانس استخراج شده سوالات نیز همگی بالای  .تحقیق بود

منطق انجام اینکار بر این اصل استوار است که یک متغیر مکنون یا  .به منظورسنجش روایی واگرا از روایی تشخیصی استفاده می شود

 .رای واریانس تبیین کننده بیشتر با سنجه ها، یا شاخص ها و متغیرهای مشاهده گر خود در مقایسه با سایر سازه ها در مدل باشدسازه باید دا

بر این اساس شاخص میانگین واریانس استخراج شده  .برای سنجش روایی واگرا از شاخص میانگین واریانس استخراج شده استفاده میشود

ن سازه یا متغیر مکنون باسایر سازه ها یا متغیر های مکنون بزرگتر باشد برای محاسبه و بررسی روایی واگرا در این باید از واریانس بین آ

تحقیق از روش مقایسه میزان همبستگی یک سازه با شاخص هایش در مقابل همبستگی آن سازه با سایر سازه ها به روش فورنل و 

 .استفاده شده است (1981)لارکر
 

 نتایج روایی درون گرا -4جدول 
 

 اجرای نوآوری نیروی فروش خلاقیت نیروی فروش گرایی مشتری متغیرها

   0.88 مشتری گرایی

  0.77 0.66 خلاقیت نیروی فروش

 0.84 0.34 0.66 اجرای نوآوری نیروی فروش

 

همبستگی آنها با سایر متغیرها است بنابراین از جذر میانگین واریانس استخراج شده همه متغیرها بزرگتر از  3با توجه نتایج در جدول 

 .بعد روایی واگرا می توان متغیرهای مشاهده شده را قابل قبول دانست
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 پژوهش هاي فرضيه (t-value) عاملی بار -2 شکل

 

 
 

 پژوهش هاي فرضيه مسير ضریب -3 شکل
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 ها فرضيه آزمون نتایج -5 جدول
 

 فرضیه تایید یا رد
 (t-value) عاملی بار

 (1.96 از بزرگتر)
 ها فرضیه (0.3 از بزرگتر) مسیر ضریب

 H1 0.353 1.238 رد

 H2 0.824 38.844 تایید

 H3 0.584 9.230 تایید

 

 برازشی هاي آزمون نتایج -6 جدول
 

 برازش وضعیت آزمون مقدار آزمون نوع

 متوسط 2R  0.477،0.678،0.351یا تعیین ضریب

 قوی 2f  0.458،0.58،0.32یا تاثیر اندازه معیار

 قوی 0.28،0.55،0.43 گیزر- استون یا 2Q معیار

 قوی GOF 0.44 معیار با کلی مدل برازش
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  تپيشنهادا و گيري  نتيجه -4

 گيري نتيجه و بحث -4-1

 میتواند رقبا های استراتژی زمینه در گو و گفت رقبا، حرکات آنالیز که کرد گیری نتیجه توان می آمده دست به های یافته به توجه با

 محصولات خلق و بهبود برای ها استراتژی و ها طرح از توان می که طوری به باشد شرکتی هر نیروی برای خلاقیت و نوآوری و الهام منبع

 .باشد فروش نیروی طریق از شرکت خود

 توسط راحتی به میتواند فروش نیروی طریق از نوآوری و خلاقیت که کرد گیری نتیجه توان می آمده دست به های یافته به توجه با

 شرکت بین مرز فروش نیروی اینکه دلیل به گیرد انجام فروش نیروی توسط اگر جدید ایده خلق و نوآوری مفهوم درک زیرا و گردد اجرا آنها

 .کرد خواهد پیدا اجرا قابلیت راحتی به باشند می شرکت بیرونی محیط و

 و نظارت باید و گیرد قرار سلطه و نظر زیر نباید نوآوری و خلاقیت که کرد گیری نتیجه توان می آمده دست به های یافته به توجه با

 شکفته جلوی و منفی تاثیر تا باشد مش خط حد در شرکت مدیران و مشتریان خواستگاه زمینه در شرکت های نوآوری برای ریزی برنامه

 .نگیرد را نوآوری شدن

 سهم فروش، حجم افزایش بر حتما فروش نیروی های نوآوری اجرای که کرد گیری نتیجه میتوان آمده دست به های یافته به توجه با

 همین به گذارند تاثیر شرکت عملکرد بر فروش نیروهای خود چون بود خواهد گذار تاثیر شرکت اهداف با قیاس در سودآوری قیاس، در بازار

 .گذارد می تاثیر شرکت عملکرد بر تر سریع و تر موثر آنها های نوآوری دلیل

 

 پيشنهادات -4-2

با توجه به تایید خلاقیت نیروی فروش بر اجرای نوآوری نیروی فروش پیشنهاد می گردد که شرکت ظریف مصور حتما خلاقیت  •

دیگر اولویت دهند و اجرای نوآوری ایجاد شده توسط نیروی فروش را نیز بر نیروی فروش خود را بر نوآوری های ایجاد شده توسط واحدهای 

 .عهده آنها گذاشته تا با توجه پایه ریزی این نوآوری توسط آنها  اجرای آن نیز با درصد خطای کمتری انجام گیرد

نهاد می گردد که همانطور که گفته با توجه به تایید تاثیراجرای نوآوری نیروی فروش بر عملکرد نیروی فروش تاثیرگذار است پیش •

ر شد اجرای نوآوری هایی که نیروی فروش در ایجاد آن موثر بودند اگر بر عهده نیروی فروش باشد باعث تشویق و افزایش انگیزه آنها برای کا

 .بیشتر و خلق نوآوری بیشتر گردد و نیروی فروش شرکت احساس کنند که به آنها اهمیت داده می شود

به عدم تاثیر گرایش مشتری بر خلاقیت نیروی فروش پیشنهاد می گردد که نیروی فروش شرکت خود را به مشتریان و با توجه  •

تریان بازار نزدیک کرده تا بتوانند خواستگاه و نیاز های پنهان،سطحی و عمیق آنها را درک کنند و بتوانند خلاقیت خود را در جهت رفع نیاز مش

 .به کار گیرند

میگردد ازآنجایی که در تحقیق حاضر تاثیر مستقیم مشتری گرایی بر عملکردنیروی فروش بررسی نشده است،درپژوهشهای پیشنهاد  •

 آتی این موضوع بررسی گردد.
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